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1- DEFINICION DEL PROYECTO 
 
El presente trabajo tiene como finalidad la realización de un plan de negocio que nos 
permita la creación de un establecimiento óptico en Oviedo. El nombre comercial de la 
óptica será “OCULISVISIÓN” y potenciaremos la calidad de nuestro servicio junto con 
un trato personalizado al cliente. 
La motivación que subyace en este proyecto es la intención personal de crear una 
empresa, de servicios ópticos, de esta forma, pondré en marcha mis conocimientos en 
Económicas y óptica, buscando innovar y conseguir ventajas competitivas que me 
permitan diferenciarme de la competencia, apostando por un trato familiar al cliente, 
preocupándonos de su satisfacción antes y después de la compra, además de  
ofrecerle un diagnóstico y asesoramiento sobre su posible ametropía o disfunción 
visual. 
Las actividades que llevaremos a cabo en nuestro establecimiento las enumero a 
continuación: 
 
 Servicio de corrección visual: gafas graduadas, gafas de sol, y otros medios 
adecuados.  
 
 Servicio de contactología: Adaptación de lentes de contacto y su posterior 
seguimiento, venta de lentes de contacto. 
 
 Venta de monturas graduadas, y de sol sin graduar, venta de pilas audífono, 
gafas premontadas, cordones, gafas de maquillaje. 
 
 Actividad de taller, montaje de lentes, adaptación de monturas graduadas a 
usuario, con utillaje necesario para arreglos y puesta en marcha de repuestos 
de monturas. 
 Venta de productos para limpieza y mantenimiento de lentes de contacto. 
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1.1- OBJETIVOS Y METODOLOGÍA 
 
El objetivo principal de este trabajo, es estudiar la viabilidad económica y financiera 
respecto a la puesta en marcha de un establecimiento óptico, puede servir para 
atraer financiación al proyecto, y a su vez, servir de guía al emprendedor que pone 
en marcha el negocio. 
 
Los objetivos, a nivel general son:  
 Desarrollar por escrito la idea del proyecto y las partes que desarrolla, con 
posibilidad de despertar el interés de futuros socios y conseguir financiación, 
en resumen, es una tarjeta de presentación de la empresa. 
  Definir el modelo de negocio, estudiar el mercado, el cliente y abordar mejor a 
los posibles competidores potenciales y aquellos factores que puedan afectar a 
la empresa.  
 Estudiar la viabilidad  económica y financiera de la empresa a través de los 
ratios, mostrando su valor, significado y evolución en tres años. 
 
Respecto al desarrollo del proyecto, los pasos que he seguido los detallo a 
continuación:  
Primero, he incluido un resumen ejecutivo, cuya finalidad es proporcionar información 
sobre los productos y servicios que ofertará nuestro establecimiento óptico, las 
tendencias mas importantes en la industria, tipo de publicidad y promociones, 
finalizando con un análisis de la rentabilidad económica y financiera del proyecto, de 
cara al año actual, y dos siguientes , comenzando con el empresario como gerente y 
trabajador, y detallando la actividad que llevará a cabo, junto con un trabajador, con 
amplia experiencia avalada en el sector. 
 Desarrollaremos los puntos claves para lograr una ventaja competitiva en este sector 
con elevada fragmentación, que otorga al cliente mucha variedad donde llevar a cabo 
su compra final. 
Segundo, describiremos el equipo humano con el que contará la nueva empresa, 
analizándolo con más detalle en el plan de recursos humanos.  
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A continuación, pasaremos a reflejar la idea del proyecto, se detalla el producto y 
servicios que comercializa, al igual que las características que ha de poseer el local 
elegido para llevar a cabo el negocio. 
Para seguir el orden, procederé al estudio  del mercado óptico español, y explicare en 
qué situación se encuentra frente a la crisis económica actual, seguidamente, 
propondré una visión general del mercado regional óptico asturiano,  abordando sus 
puntos fuertes para intentar potenciarlas a nuestro favor. 
Seguidamente se hace una análisis interno, describiendo la forma jurídica que 
adquiere la empresa, localización, ámbito geográfico y plan de recursos humanos, 
describiendo los miembros del mismo, que dan lugar al nacimiento de la nueva 
empresa, y como cada cual realiza su aportación para conseguir el objetivo planteado. 
Posteriormente se concreta el plan de marketing que seguirá la empresa para darse a 
conocer. Se lleva a cabo un estudio de las debilidades, amenazas, fortalezas y 
oportunidades de la empresa, al igual que un análisis del mercado identificando los 
potenciales clientes, la competencia, los proveedores, determinación del precio de 
venta, el margen bruto unitario... Y se desarrolla cuál será la estrategia de marketing, 
describiendo con detalle el producto/servicio a ofrecer. Además se detallan las 
acciones de publicidad y promoción que la empresa plantea para dar a conocer sus 
productos/servicios.  
En el anexo incluiremos un estudio de mercado que nos permitirá obtener información 
muy relevante acerca de: 
 Segmentación del mercado: elegir aquella parte del mercado en la que vamos a 
competir. 
 Posicionamiento respecto a la competencia: establece la imagen que deberán 
adquirir los clientes de la marca. 
 Identificación de oportunidades. 
Para finalizar se realiza un plan económico-financiero para evaluar la viabilidad del 
proyecto. Se estudia la inversión a realizar, mediante una previsión de ventas, balance 
de situación y cuenta de los ingresos y gastos previstos y se analiza la rentabilidad del 








GRADO EN ÓPTICA Y OPTOMETRÍA 
 
Plan de Viabilidad de una empresa de productos de 
óptica. 
 
1.2-   RESUMEN EJECUTIVO Inglés  
 
This project consists setting-up of an optical shop that will be located in the City of Oviedo 
(Asturias), under the commercial name "OCULISVISIÓN". In this shop we will offer visual 
examinations, contactology and sale of maintenance solution, distribution of glasses 
(eyeglasses, sunglasses, over-the-counter glasses), reparation and assembly of glasses, service 
of replacement parts, low vision devices and customized service in vision therapy. 
The sector of the optics and optometry, after a few years of descent on sales, it is 
experimenting a strong transformation, on the search of major profitability, many agents of 
the sector seek to associate, well to a group of image or to an exemption, taking advantage of 
your advantages, less frequent it is the creation of an independent optics. 
Inside the optical sector, we find the following competitors: optical independent, big surfaces 
and malls, drugstores, shops of sunglasses, bazaars, optical belonging to exemptions that 
compete with a powerful brand image, prices... 
Initially, the work team will be integrated by an individual entrepreneur (optometrist) and one 
shop assistant with three years of experience in the sector to helps with customer advice. 
The juridical form chosen for this company will be the Society of Limited Individual 
Responsibility. The minimal capital is 3.000 euros, and the responsibility is limited to the 
contributed capital. 
According to the National Code of Economic Activities (2.009), the company will belong to the 
group G: wholesale and retail Trade and his CNAE will be 4778: Another retail trade of new 
articles in specialized establishments. 
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The increase in the sales to the detail on the cost is the result of multiplying by 2 or by 2.5 the 
price of sale to the optical one. We will work on this margin, in occasions reductions or 
discounts will be done according to the campaign of advertising that is carried out in this 
moment. 
The communication is key in order that the company could inform the clients of your products 
or services, persuade them with that your product will provide more benefits to them that 
those of the competence and they to remember that our service continues availably and, thus, 
to motivate them in order that they consume it. 
The objective group of clients of “OculisVision”, is formed by men and women, with good 
purchasing power, we promote the familiar treatment and after-sales follow-up, in addition, 
we carry out free review of the sight in 1 year, adjustment of contact lenses included, and I 
discount for relatives of 10 % likewise, the services of repair and soldaje there are realized 
clients of free form. 
The potential competitors are those companies that can enter the optical sector but that even 
do not compete in him. The degree of threat will depend on the barriers of entry that they find 
at the moment of acceding to the market. 
As barriers of entry to the sector, which they would imply a situation of competitive inferiority 
for the companies again establishment, we find investment in advertising, competitive 
pressure route prices and identity of brand 
These users to whom we go, are persons in his most, through which there live fence or 
relatives of neighbors of the neighborhood, are ready to pay a bit more, for a familiar 
treatment and a top quality in our products and services that we offer, they like to buy the 
best thing. 
The final intention of the managerial strategy is to understand in an as perfect as possible way 
the rules of the competence, and to try to take advantage of them or, in his case, to change 
them in favour of the company. Each of these forces concerns the capacity of a company to 
compete on a concrete market. The power combined of all of them will determine the 
possibilities that a company has of obtaining high benefits. 
The capacity of negotiation of the clients of an optical establishment, it depends on the 
volume of purchase, shortage of the product, specialization of the product, etc.. 
Our strategy of advertising, it is going to carried out in three levels: 
 Segment of market which there is directed our communication, which in this case 
treats itself about men and women, that they enjoy a purchasing power way - high 
place, which estimate the quality and the familiar treatment over the treatment rapid 
and without warmth of the own establishment of the mall. 
 Proved to obtaining: we do not refer to the number of sales but to the market gap that 
we expect to obtain. 
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 Motivating Angle: advice from the moment that the client enters the shop, 
simultaneously that option of adjustment of contact lenses with gift of a free month of 
the same ones, besides free review of the sight. 
We want to transmit an image of seriousness, professionalism, honesty, commitment and 
familiar treatment. For it we will use the following tools, business cards, information leaflets, 
to promise to be in Google, to create our web page.. 
Also we will realize campaigns of promotion with the aim of: 
 Products / services To report and to make come to the users our  
 To announce and to support our promotions of sales 
 To create a preference of product (contact lenses) 
 To persuade the user of whom he or she buys now 
 To encourage to use contact lenses, and to try to realize crossed sale, combining 
purchase of glasses. 
One of the big threats of the optical sector they are the operations of ocular surgery to correct 
problems of vision. Spain places at the head of Europe in number of operations of refractive 
surgery, realized to reduce the myopia, hipermetropía and astigmatism, with more than 
250.000 realized interventions every year. 
We will realize a study DAFO with the aim to analyze the company in his internal and external 
context, providing a global vision of his situation and with it, to be able to design a commercial 
effective strategy. 
We seek to realize a segmentation of the optical market, which allows us to discover 
commercial opportunities, a major efficiency in the assignment of resources, better 
adjustment to the needs and requirements of the clients. 
The major difficulty that one finds in the process of segmentation is that on having realized the 
study of the market, it is necessary to establish a series of conditions and / or criteria to be 
able to obtain positive advantages of the above mentioned segmentation, the criteria are for 
example: geographical , socioeconomic (age, sex, marital status, education ..), psychological 
(impulsive, extrovert ..) conduct of the buyer (frequency of purchase, motives of purchase, 
sensibility to the price ..) 
To conclude, in the economic - financial paragraph of the project, we will analyze the present 
and future viability of the company, from the analysis of the profitability, by means of the 
accomplishment of a sales forecast, balance of situation and account of results, showing the 
predictable sustainability of the project in the future. 
The study of the ratios to value the economic and financial viability of the company we are 
going to synthesize them in 2 groups: the first one includes those who contribute information 
about the profitability of the company and the cost structure, and they serve specifically to the 
economic analysis.   
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The second one includes those who are orientated towards the financial analysis, contributing 
information about the patrimonial structure, the financing sources and the financial costs. 
The dead point gives us information about the minimal level of sales to cover all the costs of 
the company, we observe like in the first year do not overcome the minimal threshold to settle 
the costs, nevertheless in the second and third year, the sales already overcome the dead 
point, therefore the company starts obtaining benefits, as the account of results shows. 
With regard to the indicator of economic activity, the first year is negative but from 2 º year 
shows a few positive results, indicating that the company starts being profitable. 
The financial profitability, it relates the net profit obtained with the own resources, that is to 
say, it measures the result generated by the company in relation to the investment of the sole 
proprietor. As the value of the ratio is major, better it will be the financial profitability, and the 
expectations of the entrepreneur will be covered better. The first year the forecasts of the 
businessman are not covered, it obtains losses; the ratio of the financial profitability is 
negative. 
The ratio of solvency indicates us the capacity of the company to be able to pay the short-term 
debts. Since it is superior to 1, it indicates us that it is not in technical situation of payments, 
but on the contrary, the company is very solvent and does not have problem in facing to his 
obligations of short-term payments. 
The ratio of debt indicates us it levered up that is the company, by means of external financing, 
differing between long and short term. The company obtains benefits from the second year, 
due to the major investment in advertising and communication, which attracts the effective 
public, also, that once positioned in the sector, the clients' loyalty begins, obtaining a major 
number of sales in the exercise. 
Once elaborated the balance sheet of situation, account of results and you prop, realized the 
study of economic and financial viability of the company, we have come to the conclusion, that 
from the second year in forward, the company obtains positive results, being viable and 














GRADO EN ÓPTICA Y OPTOMETRÍA 
 
Plan de Viabilidad de una empresa de productos de 
óptica. 
 
1.3.1-  RESUMEN Castellano 
 
Mediante este proyecto, he llevado a cabo un plan de negocio consistente en la 
creación de una óptica ubicada en la Ciudad de Oviedo (Asturias), cuyo nombre 
comercial es “OCULISVISIÓN”, ofreciendo servicio de corrección visual, contactología, 
venta de graduado y sol sin graduar, actividad de montaje de lentes, servicio de 
repuestos, venta al detalle de soluciones de mantenimiento, adaptación de ayudas en 
baja visión y servicio personalizado de terapia visual. 
Realizaremos un estudio de mercado, con el objetivo de conocer en profundidad el 
comportamiento del consumidor, para diseñar estrategias de marketing que se ajusten a las 
necesidades especificas de los clientes y anticiparnos a la competencia mediante la 
identificación de potencialidades de mercado. 
Inicialmente el equipo de trabajo estará compuesto por el empresario individual, que es 
óptico-optometrista y un dependiente con formación probada de 3 años en el sector, que 
realice actividades de montaje de lentes, y asesoramiento al cliente. 
Finalmente, en el apartado económico-financiero del proyecto, analizaremos la viabilidad 
presente y futura de la empresa, a partir del análisis de la rentabilidad, mediante la realización 
de una previsión de ventas, balance de situación y cuenta de resultados, mostrando la 
previsible sostenibilidad del proyecto en el futuro 
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Plan de Viabilidad de una empresa de productos de 
óptica. 
 
1.3.2- RESUMEN Catalán 
 
Mitjançant aquest projecte, he portat a terme un pla de negoci consistent en la creació d’una 
òptica a la ciutat d’Oviedo (Astúries), amb el nom comercial de “OCULISVISIÓN”, oferint servei 
de correcció visual, contactologia, venda de graduat i sol sense graduar, activitat de muntatge 
de lents, servei de recanvis, venda al detall de solucions de manteniment, adaptació d’ajudes 
en baixa visió i servei personalitzat de teràpia visual. 
Realitzarem un estudi de mercat, amb el objectiu de conèixer en profunditat el comportament 
del consumidor, per dissenyar estratègies de marketing que s’ajustin a les necessitats 
especifiques dels clients i anticipar-nos a la competència mitjançant la identificació de 
potencialitats del mercat. 
Inicialment el equip de treball estarà compost per un empresari individual que és òptic-
optometrista i un dependent amb formació provada de 3 anys en el sector, que realitzi 
activitats de muntatge de lents i assessorament al client. 
Finalment, en el apartat econòmic-financer del projecte, analitzarem la viabilitat present i 
futura de l’empresa, a partir del anàlisi de la rendibilitat, amb la realització d’una previsió de 
vendes, balanç de situació i compte de resultats, mostrant la previsible sostenibilitat del 









GRADO EN ÓPTICA Y OPTOMETRÍA 
Plan de Viabilidad de una empresa de productos de 
óptica. 
 
1.3.3- RESUMEN Inglés 
 
Though this project, I have made a business plan which consists setting-up of an optical shop 
that will be located in the City of Oviedo (Asturias), under the commercial name 
"OCULISVISIÓN". In this shop we will offer visual examinations, contactology and sale of 
maintenance solution, distribution of glasses (eyeglasses, sunglasses, over-the-counter 
glasses), reparation and assembly of glasses, service of replacement parts, low vision devices 
and customized service in vision therapy. 
The aim of this business plan is to perform a market analysis and become acquainted with the 
depth of consumer behavior, thus, I will design marketing strategies focused on customer 
needs and be competitive covering those needs in advance. 
Initially, the work team will be integrated by an individual entrepreneur (optometrist) and one 
shop assistant with three years of experience in the sector to helps with customer advice. 
Finally, in the financial section of this project, we will analyze the present and future viability of 
the company; from cost benefit analysis though sales forecast, balance sheets and income 
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2. PRESENTACION DEL EQUIPO HUMANO 
 
En este apartado confeccionaré la plantilla que vamos a necesitar para el desempeño de las 
tareas que se van a llevar a cabo en el establecimiento óptico: 
 
Por un lado, estará el emprendedor, encargado de gestionar el negocio, con grado en óptica y 
optometría (titulación actualizada a nivel europeo) o bién, diplomado en óptica y optometría, 
inscrito en el CNOO. 
 
Por otro lado, estará contratado un dependiente de óptica, con experiencia mínima en el 
sector de 3 años, que realice actividades variadas como ha de ser asesoramiento en ventas, 
lentes de contacto, actividades de montaje y reparación de gafas, soldadura, que posea 
conocimientos de diferentes tarifas de lentes oftálmicas y sobre todo, que tenga familiaridad 
con el sector y cierta manejabilidad dentro del mismo. 
Lo analizaré con más detalle en el apartado: “Plan de recursos humanos” 
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3.1- LA EMPRESA 
 
El establecimiento óptico “Oculisvision” pertenece al sector de la óptica, y ha de obtener los 
permisos sanitarios necesarios para empezar a ejercer su actividad (anexo 1), la cual estará 
orientada a la prestación de servicios ópticos, venta y adaptación de gafas y lentes de 
contacto,  montaje en taller de gafas, reparación y servicio post-venta, soldadura.. 
En el mismo centro, realizaremos montaje en taller, prestación de servicios ópticos en 
gabinete, llevaremos a cabo adaptación de lentes de contacto y asesoramiento en punto de 
venta. También ofreceremos al consumidor final productos, como soluciones de 
mantenimiento de lentes de contacto, gafas de lectura, para maquillaje, cordones, prismáticos 
y lupas. 
Los pedidos a proveedor se resumen a continuación: 
Lentes sin montar, con sus correspondientes tratamientos, a demanda del usuario en cada 
caso, que a través de procesos como montaje y pulido, se incorporan a la montura, para la 
venta final al usuario. 
Monturas de sol y graduado 
Packs y blisters de lentes de contacto 
Tornillería, plaquetas y demás enseres.. 
Mantenimiento de biseladora o intercambio de piezas si es necesario. 
Gafas de lectura, cordones, toallitas limpiagafas.. 
Liquidos y soluciones de mantenimiento 
El ámbito de trabajo previsto inicialmente es el regional, quizás a largo plazo, ya abarcaríamos 
un área comercial más amplia, a nivel nacional. 
La clientela principal de este establecimiento sería: 
 Particulares que vienen por derivación del oftalmólogo con receta, o público en 
general que desea una revisión visual gratuita con asesoramiento posterior, por si 
decide comprarse las gafas en nuestro establecimiento. 
 
 Comerciantes y trabajadores de la zona a los que les hemos ofrecido un descuento por 
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Respecto al local, buscaremos una zona de paso, mejor céntrica en un núcleo con abundante 
población, nuestro emplazamiento será en Oviedo, y el local será de 95 m2. (En el anexo 2, 
figura el plano de su ubicación e interior del local) 
Este emplazamiento se ha elegido con el fin de beneficiar su posición competitiva en el 
mercado, además se encuentra rodeado de calles principales, habitualmente muy transitadas, 
y muy cerca está la autopista que va hacia Oviedo, Santander y demás localidades asturianas. 
 
3.2 EL SECTOR ÓPTICO ESPAÑOL (2009-2013) 
 
En el año 2009, la mayor parte de los sectores del mercado sufrieron un gran descenso. 
En este contexto, el sector de la óptica disminuyó en -7,6%, siendo la facturación de 1936 
millones de euros.  
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                                                     Fuente: gaceta óptica 
En este gráfico, se muestran las variaciones en unidades, precio y valor de monturas 
graduadas y de sol en este mismo año. 
En graduado, el descenso den unidades fue del 10%, y el precio medio bajó un 5 %, lo que 
conllevó una facturación un 14.9% inferior respecto al año anterior. 
En sol, el descenso en unidades fue del 4% y el precio medio bajó un 7%, lo que llevó a una 
facturación un 10% inferior a la registrada en 2008. 
En contactología, a pesar que disminuyen las ventas de soluciones de mantenimiento, las 
lentes de contacto experimentan un crecimiento positivo respecto al 2008, como vemos a 
continuación en el siguiente gráfico: 
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El año 2010, muestra menores perdidas, respecto al año anterior, pasando del -7.8% del 
2009 al -4.8% de 2010, registrando menor recaída económica y una leve recuperación. La 
facturación en 2010 es de 1.842 millones de euros, un -4.8 % menor respecto al año 
anterior. 
 
                                                   Fuente: Gaceta óptica 
 
      Evolución de los productos de óptica, % de facturación por productos 
 
 
                                           Fuente: Gaceta óptica 
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Observamos que las lentes de contacto continúan siendo el producto que más crece (+2%), 
mientras las gafas de sol registran el peor dato (-13%). También las ventas de monturas de 
graduado han continuado en ascenso (+1%)  y las soluciones de mantenimiento han 
experimentado una caída del 9 %. 
 
En el año 2011, observamos una caída de los productos de mantenimiento del 5.6 %, 
una subida, por otro lado, de la venta en lentes de contacto del +3.6 %, del +1 % en 
lentes oftálmicas y del 3.6 % en monturas, en gafa de sol el incremento respecto al año 
anterior fue del +0.5 %. 
Al cierre del 2011, la variación total respecto del año anterior en el sector óptico 
resulto positiva, del orden de +1.5 %. 
 
                                  




                                                     Fuente: Gaceta Óptica 
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                                  Evolución lentes de contacto 
 
                                     Fuente: Gaceta Óptica 
En 2011, la venta en lentes de contacto aumento un +3.6% respecto al año anterior, 
registrándose 183.1 millones de euros de facturación, frente a  los 176.7 millones de 
euros del 2010. 
El material hidrogel de silicona, tiene un papel fundamental en la tendencia positiva de las 
lentes de contacto, es un material que proporciona menor sequedad de las lentes, mayor 
resistencia a los depósitos de proteínas y mejor manejo debido a la mayor rigidez del 
material. 
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El sector óptico español, en 2012, facturó unos 1.788 millones de euros, un 4.4 % 
menos que en 2011, cuyo valor fue de 1.870 millones de euros. 
 
A lo largo de 2012, se observa una modificación en la tendencia de consumo de las 
lentes de contacto, las correspondientes a reemplazo frecuente (quincenal y mensual) 
aumentaron sus cifras de ventas, disminuyendo las de reemplazo diario. 
 
Aumenta también la facturación de las lentes de hidrogel de silicona, siendo en 2012, 
de 53.1 millones de euros, respecto a los 35.1 millones de euros del 2011, lo mismo 
pasa con las lentes permeables al gas, que aumentan un 14 % en 2012, respecto al año 
anterior. Sin embargo la lente de hidrogel tradicional experimentó una bajada del 11 % 
en sus ventas en 2012, respecto a 2011. 
 
Respecto a las monturas de graduado, en 2012, bajaron sus ventas en 4.7 %, 
comparando con el año anterior. En relación a las soluciones de mantenimiento, en 
2012 la tendencia es negativa (-6% en sus ventas) respecto al año 2011. 
 
Sin embargo, el peor resultado corresponde a las ventas de gafas de sol, con una 
facturación de -10 %, respecto a 2011, debido a que el precio medio es menor, de 93 a 
89 euros, sufriendo mas recesión que las gafas  de menos coste, por debajo de 80 
euros. 
En 2012 el sector óptico español estaba compuesto por 10.075 ópticas, 148 más que 
en el año anterior (+1,5 %). El volumen de empleo creado fue de 20.000 trabajadores, 
lo que supone una media de aproximadamente dos personas por punto de venta, esto 
nos indica el reducido tamaño que tienen de media, las empresas del sector. 
Según DBK, en el 2013-2014 se mantendrá previsiblemente la evolución negativa de 
las ventas, en un ámbito de bajo consumo, que es la tónica general de la mayoría  de 
los hogares y tendencia hacia la adquisición de productos de precio medio o bajo. 
Destaca el alto grado de penetración de las ópticas asociadas a grupos de compra o 
integradas en cadenas, reuniendo aproximadamente el 83 % del total de 
establecimientos en 2012, esto es, más de 8.300 ópticas, siendo los 1.700 restantes 
ópticas independientes, estando presentes en un porcentaje muy significativo. 
 
El óptico independiente, a diferencia de las cadenas o franquicias que basan sus 
estrategias en ofrecer un precio bajo, ha basado su estrategia en ofrecer un servicio de 
calidad y dedicar el tiempo necesario a satisfacer las necesidades del cliente, revisión 









El sector de la óptica y optometría, tras dos años de bajada en ventas (-4,5% en 2008 y -7,5% 
en 2009) está experimentando una fuerte transformación, en la búsqueda de mayor 
rentabilidad, muchos agentes del sector buscan asociarse, bien a un grupo de imagen, de 
modo que comparten la marca y mantienen la gestión de su propia óptica, o a una franquicia, 
beneficiándose de la potente imagen de marca, publicidad, y ventajas como el acceso  a una 
inversión rentable y de bajo riesgo. De esta manera, mejoran en la negociación con 
proveedores, y de productos de línea blanca, a la vez que mejoran su posicionamiento de 
mercado respecto a los competidores. 
Es importante el incremento de las ventas de lentes de contacto en los últimos años, 
destacando el material de hidrogel de silicona, también aumenta el consumo de lentes de 
contacto multifocales, hasta hace pocos años, desconocidas para el cliente. 
En otros casos, aunque la óptica sea independiente, ha sabido resurgir y hacer frente a 
factores como los grandes descuentos de cadenas comerciales, o la producción de baja 
calidad, mejorando el trato con el cliente y servicio post-venta. 
Podemos concluir que, posiblemente como consecuencia de haber empezado a notar 
la crisis más tarde que otros sectores, el mercado de la óptica y la optometría está 
tardando un poco más en iniciar la recuperación, aunque algunos indicadores nos 
hacen prever una pronta recuperación. Y dentro de la aún negativa evolución del 
sector óptico, la contactología sigue siendo un valor seguro, puesto que año tras año 
va aumentando su peso en la facturación de los establecimientos de óptica y 
optometría. 
                                       
 
Otro factor a tener en cuenta es que muchos profesionales se están especializando en 
la realización de exámenes optométricos más amplios, que analizan más aspectos del 
proceso visual, y que incluso se han añadido una serie de pruebas y revisiones que 
incrementan la prevención de problemas asociados a la salud ocular. 
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3.3 ANALISIS DEL ENTORNO 
En este apartado se analizaran aquellos factores del entorno que aunque supongan 
elementos no controlables por parte de “Oculisvision”, condicionan de algún modo su 
actividad y sus perspectivas. 
 
3.3.1 Análisis del entorno social 
El sector de la óptica y la optometría dispone de un mayor potencial de crecimiento, basado 
en: 
 El aumento de la esperanza de vida (2 años para hombres y 1,5 años para mujeres 
según datos del Instituto Nacional de Estadística para la década 2008-2018) y la 
amplitud del mercado al que sirve (el 92% de la población de más de 55 años usa 
graduación).  
 El potencial incremento del consumo medio por español frente a otros mercados de 
referencia en países desarrollados. 
 La percepción del ciudadano del impacto que tienen las mejoras visuales en su 
calidad de vida. De hecho, la visión es la primera capacidad que los españoles 
temen perder, doblando a la propia movilidad física, valorada en segundo lugar. 
 La progresiva incorporación de nuevos canales de formación, concienciación, 
comunicación y distribución (internet) complementarios a los actuales. 
 La demanda activa de la población en la adopción e impulso de nuevas tecnologías  
 Nuevas lentes oftálmicas progresivas o nuevos diseños de lentes de contacto en 
avanzados materiales de hidrogel de silicona. 
En comparación con otros países, España presenta menor número de negocios 
independientes en el sector, concretamente un 17% frente a un 30% en Francia. 
En España existen menor número de habitantes por establecimiento de óptica y optometría 
(no llega a  los 2000 habitantes por óptica frente al 6330 de Francia o 7085 de EEUU) debido 
a la amplia red de establecimientos que tenemos en España. 
Se registran, en nuestro país, unas ventas por establecimiento menores respecto a los países 
desarrollados (215 mil euros por establecimiento frente a los 502 mil euros o los 385 mil 
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3.3.2 Análisis del entorno económico 
ESPAÑA 
La baja productividad y la pérdida de competitividad son problemas actuales del 
modelo de desarrollo español. 
 
Entre los factores que lo condicionan se encuentran: 
 Bajo gasto de las empresas en I+D  
 Atomización del tejido empresarial 
 Elevado número de microempresas, de forma que en su mayoría, ven 
restringido  el acceso a la innovación o los mercados internacionales. 
 
En 2008, inicio de la crisis económica, se observa una pérdida de cuota de las 
exportaciones en los mercados mundiales, los productos españoles que se exportan 
tienen, en su mayoría, un componente tecnológico bajo o medio-bajo. A este contexto 
de baja productividad y pérdida de competitividad, se añade una tasa de creación de 
empresas inferior a la media europea (10% frente al 11,2% europeo). 
  
En cuanto a la creación de empresas, sólo el 34% de los socios de esas nuevas 
empresas son mujeres, lo que contribuye a la escasez de mujeres en puestos de 
dirección y cercanos a la toma de decisiones. 
 
Por último, el documento “Strategic Objetives and Key Issues for Spain” añade a los 
problemas arriba mencionados, la elevada inflación, y señala como prioritarios el 
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En el año 2008 se inicia la crisis en más alto grado, empieza a disminuir el PIB en 
España, hasta que en 2010 comienza a ascender, pero en 2011, observamos de nuevo 
la contracción del PIB, debido a la modificación de la legislación laboral, reducción del 
gasto público y recortes en sanidad y educación. 
A partir del 2012, las expectativas de crecimiento se basan en que las empresas ya han 
iniciado procesos de viabilidad y que los posibles despidos que se ejecuten dentro del 
sector público serán en las áreas menos productivas.  
El crecimiento por tanto vendrá de la mano de las empresas y de la exportación y en 
menor medida del gobierno, debido al comportamiento del déficit y la deuda pública. 
 
     Fuente: OCDE 
 
Observamos que el gobierno pasa de un superávit a un déficit muy pronunciado en el 
2009, debido a los estabilizadores automáticos, como las ayudas por desempleo, las 
cuales, aumentan los gastos de la Seguridad Social, y se reducen los ingresos de IRPF, 
IS, IVA, etc. por la situación de recesión económica, pago de pensiones debido al 
avanzado envejecimiento de la población, lo cual aumenta el gasto público en España, 











El Principado de Asturias, que representa aproximadamente el 2,5% tanto del PIB 
como de la población del conjunto nacional, ha experimentado un proceso de 
terciarización en los últimos veinte años, pasando por una etapa de profundas 
transformaciones socioeconómicas, en la que se han ido sustituyendo las actividades 
agrícolas, mineras e industriales básicas por una industria tecnológicamente avanzada 
y se ha consolidado el sector servicios como el más importante de la economía. A 
pesar del avance logrado en la última década, la economía asturiana se está viendo 
afectada en la actualidad, al igual que ocurre con la economía nacional e internacional, 
por la crisis económica y financiera. 
Según los datos de la contabilidad regional, Asturias cerró el año 2010, con una tasa de 
crecimiento del 0.3%, mientras que el conjunto del país, arroja una tasa negativa del 
0.1 %, por comunidades autónomas, siete presentan crecimientos positivos 
destacando Navarra, País Vasco y Castilla y León, con unas tasas del 0.8% cada una, en 
4º lugar se sitúa Asturias. 
En términos de PIB per cápita en Asturias se ha logrado un avance en los últimos años 
llegando al 94.9%. 
A pesar de estos datos registrados en 2010, en el año 2011 se ha venido produciendo 
un fuerte empeoramiento tanto en los indicadores económicos como en los laborales 
propiciados por el estancamiento de la actividad como consecuencia de los constantes 
recortes puestos en marcha por el gobierno. 
 El impacto de la crisis en Asturias se pone de manifiesto en distintos indicadores de la 
encuesta de condiciones de vida, elaborada por el INE, que muestra como el número 
de hogares asturianos que llegan a fin de mes con cierta dificultad que se incrementa 
en más de 4 puntos porcentuales en relación a 2007, año en que se inicia la crisis, 
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4. ANÁLISIS INTERNO 
4.1. Descripción de la empresa 
La primera aproximación al análisis interno es delimitar la 
identidad de la empresa 
                                                 ↓ 
                                    OBJETIVO 
Determinar el tipo y características fundamentales del sistema 
empresarial 
                                                  ↓        
PERMITE IDENTIFICAR ESTRATEGIAS PARA LLEGAR A SER COMPETITIVOS 
4.1.1 Denominación. Forma jurídica. CNAE 
La forma jurídica elegida para esta empresa será la Sociedad de Responsabilidad 
Limitada Unipersonal. El capital mínimo es de 3000 euros, y la responsabilidad está 
limitada al capital aportado, protegiendo de este modo el patrimonio personal del 
empresario. 
Según el Código Nacional de Actividades Económicas (2009), la empresa pertenecerá al 
grupo G: Comercio al por mayor y al por menor y su CNAE será 4778: Otro comercio al 
por menor de artículos nuevos en establecimientos especializados. 
4.1.2 Localización 
La primera decisión que se tiene que tomar para elegir la localización más idónea de 
un negocio es determinar la población donde se va a ubicar. En nuestro caso, 
consideramos Oviedo, como una buena ubicación para situar nuestro negocio, ya que 
cuenta con 225.089 habitantes (INE 2013) y está incluido en el área metropolitana 
central de Asturias, que engloba a más de 860.000 personas, y en el denominado ocho 
asturiano.  
 
Una vez determinada la ciudad, el siguiente paso fue elegir el barrio donde ubicar el 
establecimiento. Para ello fue necesario estudiar determinados aspectos como la 
intensidad de la competencia y número de competidores. Cada punto rojo representa 
un establecimiento óptico. 
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El centro de la Ciudad está repleto de competidores, como Navarro Óptico, Opticas 
Quesada.. 
Llevando a cabo el análisis de factores como el número de tiendas no competidoras 
(cuantas más tiendas haya en los alrededores, más compradores se acercarán 
aumentando las probabilidades de venta del negocio), número de competidores en las 
cercanías (cuantos más competidores haya en una zona, más dura será la competencia 
y más bajos serán los márgenes), coste del establecimiento, superficie, coste de 
acondicionamiento para la puesta en marcha del negocio, comunicaciones e 
infraestructura, se tomó la decisión de ubicar el establecimiento en la calle Álvaro 
Florez Estrada, 20- El Cristo- Montecerrao, a 10 minutos del centro de Oviedo. 
  
Dicho emplazamiento posee buenas comunicaciones por autopista respecto a 
cualquier punto de la geografía asturiana. La ubicación es vital, es preferible pagar un 
alquiler mayor, a cambio de un constante flujo de pacientes en nuestro centro. Es un 
centro en el que  la presencia de competidores es escasa, lo que nos dará más 
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La flecha verde nos indica su ubicación, con zona comercial en los alrededores, y 
muchos edificios, a su vez, hoteles, agencias de viaje, cafeterías, peluquerías, el 
hospital, nos dan idea de una tránsito continuo de posibles compradores. La fachada 
del local resulta atrayente (Anexo 2) y muestra una ubicación idónea para el negocio. 
La local cuenta con los metros necesarios para establecer las diferentes dependencias, 
según plano  (Anexo 3), que nos harán falta para desempeñar nuestro negocio según 
la normativa vigente, necesita ser reformado, cuenta con un aseo y es muy luminoso. 
4.1.3 Objetivos 
Lo más importante es empatizar con el cliente, siempre en busca de la mejor calidad 
visual del mismo, a través de asesoramiento personalizado y un diagnostico completo 
de su condición visual, buscamos crear un servicio de calidad al cliente con trato 
familiar y que supere siempre sus expectativas. 
4.1.4 Ámbito geográfico 
En principio, como se trata de una empresa emergente (nueva creación), nos 
moveremos a nivel local, estamos situados en la ciudad de Oviedo, con posible 
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4.2 Plan de recursos humanos 
Nombre: Beatriz Meana Parajón 
. Titulo del puesto: 
Gerente y directora técnica, colegiada nº xxxxx 
. Propósito fundamental del puesto: 
Controlar y gestionar eficazmente el establecimiento óptico, garantizando la 
disponibilidad de material, servicios ópticos de revisión y asesoramiento visual, terapia 
visual si fuera necesario y ayuda para baja visión. Labor de contactólogo con servicio 
de venta de lentes de contacto, control y registro de entradas y salidas de material 
mediante albaranes, recepción de mercancías, el trabajo se desarrolla directamente en 
tienda, con jornada completa + las horas necesarias extras ya que desarrollará gran 
parte del trabajo total. 
 
Nombre: Yolanda Martínez Fernández 
. Título del puesto: 
Dependienta mayor de 25 años 
. Propósito fundamental del puesto: 
Tras una formación interna que le proporciona la directora técnica, realizara labores de 
asesoramiento al cliente y venta de gafas graduadas, lentes de contacto, venta al 
detalle, realizará montaje de lentes, reparaciones de monturas en taller, colocación 
ordenada de la mercancía del almacén, control y registro de albaranes, así como de la 
limpieza de la óptica. A su vez estará disponible en cualquier otra tarea en relación al 
puesto, según lo requieran las circunstancias. 
Para empezar seremos dos trabajadores en la empresa, luego, según vayan 
aumentando ventas y sea posible, aumentaremos el número de trabajadores en 
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5. PLAN DE MARKETING 
5.1 Descripción de los productos/servicios 
Los productos intermedios (lentes oftálmicas) y terminados (lentes de contacto) con 
los que trabajaremos, se detallan a continuación: 
Lentes que se piden a proveedores, con la graduación que se necesite en cada caso, con sus 
correspondientes tratamientos, a demanda del usuario en cada caso, que a través de procesos 
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TRATAMIENTOS SUPERFICIALES: 
A las lentes oftálmicas se aplican tratamientos superficiales para mejorar sus 
prestaciones. Los principales tratamientos son los siguientes: 
- Antireflejante 
- Templado térmico, para mejorar las propiedades mecánicas del vidrio 
(disminuir la fragilidad). 
- Templado químico, para aumentar la dureza superficial del material. 
orgánico (también se denomina antirayado). 
- Hidrófugo, se aplica en el material orgánico. 
COLORACIONES Y PROTECCIÓN A RADIACIONES: 
- Protección a UV. 
- Protección solar. 
- Protección para el deporte. 
- Protección laser. 
- Protección IR. 




- Diámetro no normalizado. 
- Lente a filo. 
- Espesor especial.  
- Prisma. 
- Potencias no normalizadas. 
- Base especial. 
- Slab-off. 
- Esmerilado 
Disponemos de un taller con todo lo necesario, para trabajar la lente final que se incorporará a 
la montura deseada por el usuario. (Anexo 4: técnica de montaje con biseladora 
computerizada) 
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Se establece un estricto control de calidad por parte del técnico auxiliar u optometrista que 
esté montando la gafa en ese momento. 
Stock de lentes orgánicas y minerales, de potencias variables, desde -6.00 Esf a +6.00 Esf en 
pasos de +/-0.50 D.  
Stock de pack de lentes de contacto monofocal, con potencias esféricas desde -0.75, en pasos 
de 0.25 hasta -7.00 D, diarias y mensuales. 
Monturas de sol y graduado, metálicas, de acetato y de titanio, tanto de nylon, al aire o de 
montura completa, de marcas como Ray-ban, Vogue, Versace, Police y Carolina Herrera. De 
sol, trabajamos, también Arnette y Purificación García. 
 Blisters de lentes de contacto, que nos suministran Ciba y Cooper Vision. Disponemos de stock 
de las mismas desde graduaciones que van de -0.50 D a -6.50 D, de reemplazo diario y 
mensual. 
Tornillería, plaquetas y demás enseres.., para mantenimiento y reparación de monturas, como: 
• Soldadura con soldador oxhídrico 
• Reposición de terminales y plaquetas 
• Reposición de tornillos 
• Inserción de lentes  
 
Mantenimiento de biseladora o intercambio de piezas si es necesario, con Essilor. 
Gafas de lectura (de +1.00D a +3.00D en pasos de +0.25 D) cordones de niño y adulto, de goma 
elástica y neopreno, toallitas limpiagafas..., tenemos un proveedor en Oviedo, que nos lo 
suministra en un corto plazo de entrega, de 24 horas. 
Líquidos y soluciones de mantenimiento, solución única en tamaño de 60 ml para viaje, y de 
360 ml, de Optifree, también disponemos de Renu (500 ml), Hidrohealth (360 ml) y baño 
ocular 6ml de Acuaiss. También tenemos Peróxido, pastillas enzimáticas y solución salina, 
lágrimas artificiales y humectantes. 
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Los Servicios, que realizamos, los detallo a continuación: 
Por un lado se realiza una tarea de asesoramiento y venta al usuario, en taller se lleva 
a cabo montaje y reparación de monturas y lentes, en cada caso. Además, nos 
encargamos de la gestión de albaranes, pedido a proveedor de lentes oftálmicas y 
lentes de contacto y supervisión de material de la óptica. 
Por otro lado, se lleva a cabo la adaptación de lentes de contacto y revisión de vista en 
gabinete, también asesoramiento en la elección de la montura y lentes finales al 
usuario. Adaptación de ayudas en baja visión y realización de terapias visuales. 
Recepción de mercancía con control de existencias y campañas de captación de 
clientes, variando en tipo según la época del año. 
Para ofrecer un mejor producto/servicio, nuestra empresa estará orientada al servicio 
y a la satisfacción de los clientes, haciendo especial hincapié en las siguientes 
directrices: 
- Saludo inicial con sonrisa y escuchando sus necesidades activamente. 
- Profesionalidad en el trato 
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5.2 Estudio del mercado 
5.2.1 Estudio del cliente: 
 
Diseñamos una encuesta, que realizamos a 20 individuos, amétropes, usuarios de 
lentes de contacto y/o gafas, (Anexo 6), con el objetivo de diseñar una estrategia de 
marketing y publicidad. 
Nos dirigimos tanto a hombres como a mujeres, pero nuestra campaña publicitaria irá 
enfocada a llamar la atención de los jóvenes trabajadores, adulto medio y madres y 
padres con niños amétropes. 
Buscamos captar la atención del usuario con: 
- Poder adquisitivo medio-alto 
- Trato familiar, y refuerzo de servicio post-venta. 
- Con compra de gafas, adaptación del lentes de contacto gratuita, con 
asesoramiento e información sobre condiciones de higiene y  
mantenimiento inherentes al uso de las mismas. 
- Compran en cualquier establecimiento, por la zona en donde viven, zona de 
nivel alto-medio. 
- Aprecian sobre todo la calidad, gozan comprando en tiendas no tan 
grandes, selectas, sin  por ello renunciar a grandes superficies. 
 
Conclusiones: 
El grupo objetivo de clientes potenciales y reales de “OculisVision”, está formado tanto 
por hombres como por mujeres, que gozan de un poder adquisitivo medio-alto, 
fomentamos el trato familiar y seguimiento post-venta, revisión gratuita de la vista en 
1 año, adaptación de lentes de contacto incluida, y descuento para familiares de un 
10%, asimismo, los servicios de reparación y soldaje se realizan a clientes de forma 
gratuita. 
Estos usuarios a los que nos dirigimos, son personas en su mayor parte, que viven 
cerca o familiares de vecinos del barrio, están dispuestos a pagar un poco más, por un 
trato familiar y una calidad superior en nuestros productos y servicios que ofrecemos, 
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No comentan ni crean opinión, aspecto este que consideramos fundamental ya que 
haremos de nuestros productos y servicios la base de nuestras políticas de marketing 
considerando el factor prueba como una de las fases de desarrollo en nuestra cuota de 
mercado. 
También nos vamos a dirigir a un sector que muestra una mayor preocupación por el 
precio y realizan sus compras predominantemente en grandes superficies. 
Como conclusión podemos decir que el poder que ejercen los clientes sobre nosotros 
es medio, ya que los productos que compra el cliente son estándares o indiferenciados 
en la mayoría de los casos y los compradores tienen pocos costes de cambio, pueden 
cambiarnos por cualquier competidor de nuestro sector sin ningún tipo de coste. 
Nosotros vamos a enfatizar la calidad no solo de nuestros productos, sino también, en 
el momento de ofrecer un servicio de revisión visual, no con prisa como pasa en las 
grandes superficies, por su preocupación por vender rápido, sino, preocupándonos de 
la persona y sus necesidades visuales. 
Si es necesario realizaremos  terapia visual, y contaremos  con un completo servicio 
post-venta que incluya reparaciones, ajuste de gafas, tornillería, reposición de 
plaquetas... 
En caso de inadaptación de graduación, seguiremos un estricto control, siendo 
necesario un protocolo específico en usuarios de lentes progresivas. (Anexo 5) 
 
5.2.2 Estudio de la competencia 
 
En este apartado se analizará la competencia de la empresa, así como los diferentes 
factores que puede influir en ella.  
 
El modelo de las cinco fuerzas, desarrollado por Michael Porter en 1979, ha sido la 
herramienta analítica más utilizada para estudiar y analizar el entorno competitivo, en 
base a  de cinco fuerzas competitivas básicas:  
 
1. La rivalidad entre competidores del sector.  
2. Amenaza de entrada de nuevos competidores.  
3. Poder de negociación de los clientes.  
4. Poder de negociación de los proveedores.  










El propósito final  de la estrategia empresarial es comprender de la manera más 
perfecta posible las reglas de la competencia, y tratar de aprovecharlas o, en su caso, 
cambiarlas a favor de la empresa. Cada una de estas fuerzas afecta a la capacidad de 
una empresa para competir en un mercado concreto. El poder combinado de todas 
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La  rivalidad entre competidores del sector 
 
Dentro del sector óptico encontramos los siguientes competidores:  
 
 
• Ópticas independientes que se encuentren en la misma zona de influencia.  
 
• Grandes superficies y centros comerciales cuyas ópticas ofrecen una gran variedad de 
productos a bajo precio. 
 
• Tiendas de gafas de sol: especializadas en la venta de gafas de este tipo, que ofrecen un 
amplio surtido de marcas y modelos.  
 
• Farmacias: en las farmacias se venden gafas de lectura a muy bajo precio, que suelen ser 
adquiridas por présbitas, que no acuden a la óptica por “arreglarse” con este tipo de 
producto.  
 
• Bazares, tiendas multiprecio, venta ambulante: ofrecen gafas de sol de bajísima calidad y 
precio. 
 
• Ópticas pertenecientes a grandes grupos comerciales como  General Óptica, Alain 
Afflelou, etc... que compiten con su imagen de marca, precios, variedad de productos. 
 
 
Amenaza de entrada de nuevos competidores 
Los competidores potenciales son aquellas empresas que pueden entrar en el sector 
óptico pero que aun no compiten en él. El grado de amenaza dependerá de las 
barreras de entrada que se encuentren a la hora de acceder al mercado.  
 
Como barreras de entrada al sector, que implicarían una situación de inferioridad 
competitiva para las empresas de nuevo establecimiento, encontramos:  
 
 Inversión en publicidad: al ser una empresa de nueva creación, tendremos que 
realizar una gran inversión en publicidad para darnos a conocer e intentar 
llegar al mayor público posible. Trataremos de que el “boca a boca” sea nuestra 
mejor arma. 
 
 Presión competitiva vía precios: la nueva empresa entra en un sector en el que 
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 Identidad de marca: la imagen de prestigio, fiabilidad en el servicio de algunas 




Poder de negociación de los clientes.  
 
 
La capacidad de negociación de los clientes de un establecimiento óptico, depende del 
volumen de compra, escasez del producto, especialización del producto, etc.. 
 
 
Debemos tener en cuenta los siguientes factores: 
 
 No existen costes de cambio a la hora de cambiar de establecimiento óptico, 
debemos diseñar estrategias que incrementen la fidelizacion del cliente. 
  
 Sector fragmentado: El hecho de que en este sector haya una gran 
competencia, hace que los clientes encuentren muchas opciones entre las que 
poder elegir. 
 
 Nivel de información del cliente: disponen de mucha información a través de  
televisión, Internet, lo cual les permite conocer las empresas así como las 
ofertas que ofrecen, desde sus respetivas páginas web.  
 
 Efectos de la crisis: la situación económica actual provoca en el consumidor la 
búsqueda del precio más bajo, aun sacrificando la calidad del producto. 
 
  los clientes no tienen la posibilidad de fabricar sus propias lentes o gafas, lo 
cual les limita a la hora de negociar el precio final del producto. Están sujetos a 
los precios que establece el mercado.  
 
 Producto estandarizado: En la mayoría de establecimientos de óptica 
encontramos las mismas colecciones de monturas y modelos, por lo que el 
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Poder de negociación de los proveedores.  
 
 
En el sector óptico, existe una gran cantidad de proveedores que abastece a los 
establecimientos de monturas, lentes oftálmicas, lentes de contacto, maquinaria para 
el gabinete, el taller así como otros productos variados.  
 
 
 Sector fragmentado: el hecho de que exista un gran número de competidores 
también dentro del sector de los proveedores, disminuye su poder de 
negociación sobre el establecimiento óptico. 
 
 Reducido coste de cambio: como no existen costes de cambio del proveedor, 
es menor su poder de negociación. 
 
 La calidad del producto, depende de la contribución de los proveedores: es 
fundamental que el proveedor nos oferte un buen producto. 
 
 
Debemos tener en cuenta que a mayor volumen de ventas del establecimiento óptico, 
mayores beneficios para los proveedores. Esto incrementa la posición competitiva de 
los establecimientos ópticos respeto a los proveedores.  
 
 
 Amenaza de productos sustitutivos.  
 
Una de las grandes amenazas del sector óptico son las operaciones de cirugía ocular 
para corregir problemas de visión. España se sitúa a la cabeza de Europa en número de 
operaciones de cirugía refractiva, realizada para reducir la miopía, hipermetropía y 
astigmatismo, con más de 250.000 intervenciones realizadas cada año. 
 
La técnica más extendida, la del láser ‘Lasik’ de muy poca duración, garantiza una 
visión correcta en unas 48 horas. El 95% de los pacientes que se someten a la técnica 
mejoran su visión, aunque pueden sufrir algunos efectos secundarios, como visión de 
halos, alteración de la sensibilidad al contraste, entre otros, además de la sequedad 
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5.2.3Determinación del precio de venta 
En el caso de lentes oftálmicas, antes de dar un precio final debemos saber de 
antemano la graduación del paciente, y, a partir de ésta, llegamos a un precio de 
lentes oftálmicas según las necesidades del cliente, al igual que en  lentes de contacto. 
A continuación, vamos a resumir de qué depende el precio de una lente:  
Hay varios tipos de lentes:  
 
- MONOFOCALES:  
 
• Esféricas.  
• Asféricas.  
 
- MULTIFOCALES:  
 
• Bifocales.  
• Progresivas.  
• Ocupacionales.  
 
Y dentro de cada uno de estos tipos se clasifican, atendiendo al material del que están 
hechas en:  
• MINERALES 
• ORGÁNICAS 
Ambas con distintos índices de refracción. 
 
Junto a las tarifas correspondientes a la potencia y al diámetro de la lente, las tarifas 
incorporan el incremento adicional que supone al incorporar a dicha lente otros 
suplementos como: 
  
• Tratamientos especiales: antirreflejantes, endurecidos, hidrófobos. 
• Color: blanco, transitions o degradados, lentes de sol, etc.  
• Potencias especiales o fuera de rangos comerciales.  
• Diámetros no habituales.  
• Efectos prismáticos.  
 
Así pues, dependiendo de la graduación, tipo de lente y suplementos adicionales, 
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Las lentes de contacto que comercializaremos en nuestro establecimiento serían: 
 




 Lentes desechables son un tipo de lentes blandas que, una vez que se quitan del ojo, se 
desechan y se tiran. Esto permite usar las lentes de contacto de forma ocasional, siendo 
útil por ejemplo para deportistas, personas que viajan con frecuencia, etc. El precio 
estimado de este tipo de lentillas es de 15 € la caja de 30 lentes de contacto. (Proveedor: 
Cibavision) 
 




Las lentes de reemplazo frecuente suelen ser blandas y las que más se utilizan son las de 
reposición mensual, aunque también existen lentes que se reponen cada dos semanas y 
lentes que se reponen cada tres meses. El precio estimado de este tipo de lente de 
contacto es de 39 € la caja de 6 lentillas, es decir, serían 78 € para 6 meses. Nuestro 
principal proveedor sería CooperVision. 
 
• LENTES DE CONTACTO DE USO PROLONGADO PERMANENTE:  
 
 
Estas lentes de uso prolongado se utilizan de forma continuada durante un periodo 
superior a una semana. Se ha comprobado que esta modalidad de uso da lugar a un mayor 
riesgo de complicaciones. El precio estimado de este tipo de lentilla es aproximadamente 
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A parte del tipo de lentes contacto, están las soluciones de mantenimiento de las 
mismas, dentro de las cuales también tenemos varios tipos:  
• Solución única marca blanca: 7 €.  
• Solución única OPTI FREE: 9.50 €.  
• BOSTON limpiador: 6 €.  
• BOSTON solución acondicionadora para lentes permeables al gas: 8.50 €.  
• Peróxido de hidrógeno: 8.50 €.  
• Solución única RENU MULTIPLUS: 12.75 €.  
 
En cuanto al precio de las monturas de graduado,:  
• Primeras marcas: Precio estimado entre 100 y 160 € aproximadamente.  
• Marca blanca: Precio estimado entre 60 y 90 € aproximadamente.  
 
Respecto a las gafas de sol, los precios varían según el tipo de marca de la misma:  
• Gafas de sol marca blanca: Precio estimado entre 49 y 89 €.  
• Gafas de sol de primeras marcas: Precio estimado entre 90 y 190 €.  
 
En cuanto a los accesorios, en nuestra óptica encontraremos:  
• Fundas de graduado marca blanca y fundas de sol: 6 €.  
• Cordón básico: 2 €.  
• Cordón cadena: 10.50 €.  
• Sprays limpiadores de lentes oftálmicas: 2.90 €.  
• Portalentillas: 3 €.  
 
 
A la hora de realizar el pago del producto, éste se puede hacer de tres formas 
diferentes:  
- En efectivo.  
- Mediante tarjeta de crédito o débito.  
- Financiando el pago por medio de una entidad financiera hasta en un año sin 
intereses. Para ello habrá que aportar la última nomina y un número de cuenta donde 
realizar los pagos. Tenemos previsto la negociación y previsible acuerdo con el banco 
Pastor Serfin, que en función de la cantidad financiada, se llevará un porcentaje. 
También depende de las mensualidades que financiará, es decir, siempre resultara más 
beneficioso para nosotros que el cliente abone el pago en menos cuotas, pero damos 
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5.2.4 El margen bruto unitario 
El incremento en las ventas al detalle sobre el coste, es el resultado de multiplicar por 
2 o por 2.5 el Precio de venta al óptico. Trabajaremos sobre ese margen, en ocasiones 
se harán rebajas o descuentos según la campaña de publicidad que se esté llevando a 
cabo en ese momento. 
5.3 Análisis DAFO 
El objetivo es analizar los estudios interno y externo, proporcionando una visión global 
de la situación en la que se encuentra la empresa para, en base a ello, diseñar la 
estrategia comercial. 
El diseño de la matriz DAFO es básicamente cualitativo, basado en reflejar en cada 
cuadrante los aspectos más destacados de cada factor analizado atendiendo a las 
cuatro variables que lo componen. 
5.3.1 Diseño de la matriz DAFO 
Análisis de los factores externos Análisis de los factores internos 
                  
                  Oportunidades 
Atención personalizada 
Recuperación del sector óptico y 
previsible mejoría a partir del 2015 
Diversificación 
Nuevas canales de comunicación via 
internet que llega a todos los ámbitos 
sociales: Facebook.. a coste cero 
Posibilidad de entrada en nuevos 
segmentos 
No hay integración hacia atrás 
Apostar por la calidad y excelente 
servicio post-venta 
Buenos acuerdos con el proveedor   
                       
                         Fortalezas 
Alta motivación e integración del equipo 
de trabajo en la puesta en marcha de la 
óptica. 
Preocupación por la calidad en el 
producto. 
Excelente servicio post-venta 
Trato familiar al cliente, asesoramiento 
personalizado. 
Alta rotación del producto e inversión en 
nuevas tecnologías orientadas al cliente 
Inversión en maquinaria de última 
generación 
Formación continuada, enfatizando el 
papel de óptico-optometrista 
 
 
Trabajo Fin de Grado  Página 46 
 
 
                        Amenazas 
Aparición de continuos competidores 
Crisis económica con mercado atomizado 
Gran guerra de precios para ganar 
clientes a costa del margen óptico 
Avances en cirugía 
Menor frecuencia en renovación de las 
gafas 
Falta de regulación normativa 




                       Debilidades 
Bajos costes de cambio 
Gran dificultad para fidelizar 
Somos nuevos en el mercado, tenemos 
que darnos a conocer 
Alto precio de la maquinaria 
Difícil negociación con proveedores 
porque no pedimos grandes volúmenes 
de mercancía 
Problemas para encontrar personal 
cualificado y con experiencia 
Cierto nivel de endeudamiento 
 
 
Las ventajas de establecer una segmentación del mercado son las siguientes: 
- Permite descubrir oportunidades comerciales 
- Mayor eficacia en la asignación de recursos de marketing 
- Mejor adaptación de los recursos y capacidades de la empresa al tamaño 
del mercado 
- Adaptación del producto a las necesidades y exigencias de los clientes. 
La mayor dificultad que se encuentra en el proceso de segmentación es que al realizar 
el estudio del mercado, es necesario establecer una serie de condiciones y/o criterios 
para poder obtener ventajas positivas de dicha segmentación, los criterios son por 
ejemplo: geográficos ( ciudad, entorno vivienda), socioeconómicos ( edad, sexo, estado 
civil, educación..), psicológicos ( impulsivo, extrovertido..) , conducta del comprador     
(frecuencia de compra, motivos de compra, grado de fidelidad de la marca, 
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5.4 Comunicación 
La comunicación es clave para que la empresa pueda informar a los clientes de sus 
productos o servicios, persuadirles de que su producto les proporcionará más beneficios 
que los de la competencia y recordarles que nuestro servicio continua disponible y, de este 
modo, motivarlos para que lo consuman. 
Disponemos de una serie de alternativas de las que seleccionamos las más convenientes para 
llegar a nuestra clientela potencial, destacamos: 
5.4.1 Publicidad 
Antes de iniciar el proceso de creación publicitaria debemos tener claros algunos 
conceptos. No hacemos publicidad para proporcionarnos una satisfacción creativa sino 
para comunicar a nuestro público objetivo que hemos salido al mercado y que nos 
debe comprar. 
Los principios previos a la creación publicitaria son: 
- Ninguna creación publicitaria sin antes haber fijado una estrategia 
publicitaria. 
- El papel de un anuncio no es otro que dar una razón para comprar nuestros 
productos. 
- Un anuncio publicitario no debe contener más de un mensaje ( la gente ya 
está saturada de información ) 
 
Pues bien, nuestra estrategia se va a formular a tres niveles: 
A) Segmento de mercado al que va dirigida nuestra comunicación, que en este 
caso se trata de hombres y mujeres, que gozan de un poder adquisitivo medio-
alto,  que aprecian la calidad y el trato familiar por encima del trato “rápido y 
sin calidez “ del establecimiento propio del centro comercial. 
 
B) Resultado a obtener: no nos referimos a la cifra de ventas sino al hueco de 
mercado que esperamos obtener. 
 
C) Angulo motivador: asesoramiento desde el momento que el cliente entra en la 
tienda, a la vez que opción de adaptación de lentes de contacto gratuíta con 
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En base a todo esto debemos elegir primeramente un eje psicológico. Debemos 
estudiar las motivaciones que provocan comprar nuestro producto/servicios y ver 
cuáles son los frenos. Por tanto para desencadenar la compra estimulamos las 
motivaciones o quitamos importancia a los frenos.  
Puesto que nuestro producto no es nuevo, sino que está estandarizado, debemos 
introducirnos en la mente del consumidor de una manera distintiva lanzando la 
característica inherente de nuestros productos, que lo hace totalmente diferente a los 
demás, en nuestro caso, damos una calidad en el trato, totalmente personalizado, 
ofrecemos una calidad en el producto, y un excelente servicio post-venta, además 
añadimos que la empresa posee un sentimiento familiar hacia el cliente, haciéndolo 
partícipe desde el momento que entra en nuestro establecimiento, de asesoramiento, 
diagnóstico y buena praxis que nos caracteriza. Además ofrecemos la reparación de la 
vieja montura del cliente, como soldadura, reposición de plaquetas, etc..de manera 
totalmente gratuita. 
La característica distintiva de nuestro producto/servicio respecto a los competidores es 
la calidad y el trato familiar, además del excelente servicio post-venta y añadimos la 
reparación de monturas sin coste añadido. 
Una vez definido el eje alrededor del que gira nuestra publicidad, debemos seleccionar 
el concepto publicitario que va a llevar nuestra comunicación a los consumidores. 
Queremos transmitir una imagen de seriedad, profesionalidad, honestidad, 
compromiso y trato familiar. Para ello utilizaremos las siguientes herramientas:  
 
Tarjetas de visita: herramienta imprescindible que entregamos como forma de 
identificación a nuestros clientes, para que conozcan nuestro establecimiento, 
nuestros productos y servicios y puedan ponerse en contacto con nosotros cuando lo 
deseen.  
 
Folletos informativos: editaremos un tríptico de imagen y presentación de la empresa 
explicando nuestra actividad y los productos/servicios ofrecidos. Asimismo aparecerá 
un mapa explicativo con la localización de nuestro establecimiento. Esta publicidad se 
distribuirá por medio del “buzoneo” especialmente por la calle donde estamos 
situados y zonas adyacentes. 
Crearemos una página web, la URL será:  www.oculisvision.com, en la misma se 
informará sobre los productos/servicios que ofrece nuestro establecimiento óptico, las 
promociones y descuentos, la localización con mapa informativo, datos de contacto y 
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Nos registraremos en redes sociales, como Facebook, o Twiter, es gratuito, y visitado 
por miles de jóvenes, esto nos da la gran ventaja de: 
 
Aumentar la imagen de marca, conocer mejor al usuario/ cliente que quiere acceder a 
nuestros productos, facilitando el catálogo a tiempo real de monturas, y así el cliente 
va a “tiro fijo” con nuestros productos. 
Anunciarnos en google, facebook y también en prensa local. 
Organizar un acto de inauguración de nuestro establecimiento, invitando a la prensa 
local, así como a la TPA de Asturias, ofreciendo visita a nuestro local, así como 
mostrando los productos/servicios que ofertamos. 
5.4.2 Campaña de promoción 
Vamos a hacer una campaña de promoción destinada a los consumidores finales. 
Nuestro objetivo no es solo conseguir que el consumidor adquiera nuestro producto 
durante el periodo que va a durar la promoción sino también posteriormente a la 
finalización de la misma. 
En un principio, nos planteamos instrumentos promocionales consistentes en 
reducciones de precios, sin embargo abandonamos esta idea pues considero peligroso 
habituar al consumidor a encontrar el producto a un menor precio, por tanto baja 
nuestra premisa fundamental: la calidad, por lo que cuando el producto tuviese su 
precio normal, pueden considerar que el precio está inflado y en consecuencia no 
compren el producto. 
Por esto, decidimos hacer una campaña promocional basada en:  
Con la compra, regalamos un mes gratis de lentes de contacto, la revisión visual es 
gratuita, al igual que todos los exámenes necesarios para adaptación de las mismas. 
La duración de la promoción será de 3 meses, y por cada cliente que el usuario traiga a 
nuestro establecimiento, regalamos una caja de lentes de contacto para él y le 
hacemos adaptación gratuita de lentes de contacto si lo desea el nuevo usuario, y 
revisión visual, con asesoramiento en todo momento, personalizado y diagnostico al 
finalizar. 
Vamos a realizar promociones en ciertas épocas del año como puede ser al inicio del curso 
escolar o en la campaña de navidad. También se hará entrega de determinados obsequios 
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Los principales objetivos de nuestra campaña son: 
- Comunicar y hacer llegar a los usuarios nuestro productos/servicios  
- Dar a conocer y apoyar nuestras promociones de ventas 
- Crear una preferencia de producto ( lentes de contacto ) 
- Persuadir al usuario de que compre ahora 
- Animar a usar lentes de contacto, e intentar realizar venta cruzada, 
combinando compra de gafas. 
En nuestro establecimiento llevaremos a cabo acciones de marketing directo tales 
como el mailing, los mensajes de texto o el e-mail marketing, donde daremos a 
conocer nuestros productos o servicios, promociones puntuales y futuras fechas de 
promociones.  
 
También organizaremos charlas gratuitas de aproximadamente 35 minutos de 
duración, sobre como detectar problemas visuales en niños, características de las gafas 
de sol polarizadas, beneficios de la lente fotocromática.. nos da una buena publicidad 
como profesionales del sector, y facilita afluencia de público interesado y posibles 
ventas al finalizar o en días posteriores. 
Llevaremos a cabo el merchandising, realizado en el establecimiento, con el fin de 
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Mediante una carcelería llamativa, posición estratégica de los productos, mobiliario 
juvenil y en color blanco, nuestro local reflejará una imagen moderna. 
Las vitrinas de exposición y venta ofrecerán todo el surtido a disposición del cliente de 
manera cómoda y estas presentarán una alta rotación de productos, los cuales irán 
cambiando para adaptarse a las modas y gustos de los clientes. El escaparate mostrará una 
visión moderna y optimista de nuestro establecimiento, y reflejará según la época del año 
las tendencias más actuales de la moda en gafas. Siempre ha de estar limpio y ordenado. 
6. Plan económico financiero 
El plan económico financiero permite recoger toda la información de carácter económico y 
financiero referente a la empresa, para determinar su viabilidad económica y controlar y 
analizar que el negocio cumple las condiciones de rentabilidad, solvencia y liquidez 
necesarias para su supervivencia a largo plazo. Consultamos subvenciones vigentes en la 
actualidad tanto a nivel regional (Anexo 7), como nacional, (Anexo 8), que nos faciliten la 
financiación de nuestro establecimiento. 
En nuestra empresa no vamos a optar por una guerra de precios al comienzo de la actividad, 
sino que vamos a apostar por la calidad, por ofrecer un mejor servicio y atención que la 
competencia y así captar y fidelizar un mayor número de clientes.  
 
Por motivo de la variedad de productos y servicios que se ofertan en nuestra óptica, el precio 
final depende de la graduación del paciente, tipo de lentes, monturas, en la previsión de 
ventas hemos optado por poner un precio medio, para así estimar con más objetividad los 
ingresos que obtendremos en un futuro. 
 
6.1 Previsión de ventas 
 
             
  
 CON   PREVISION DE VENTAS          
 CON 
 
                            Año 1 
                       Concepto CON 
     
      
            Producto / Servicio 
                                                                                   
 
MONTURAS GRAD MONTURAS GRAD    SOL S/G 
primera marca          marca blanca             primera marca 
            Unidades:  
  
400                                 500                             350 
            Precio venta / unidad:  
  
100€                                 70€                             90€ 
            Importe:  
  
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  
 CON   PREVISION DE VENTAS          
 CON 
 
                            Año 1 
                       Concepto CON 
     
      
            Producto / Servicio 
  
 
LIQUIDOS MANTEN. PILAS AUDÍFONOS    FUNDAS DE 
GAFAS 
            Unidades:  
  
500                             100                              200 
            Precio venta / unidad:  
  
6€                              5€                                  6€ 
            Importe:  
  
3000€3                     500€                           1.200€ 
  
  
 CON   PREVISION DE VENTAS          
 CON 
 
                            Año 1 
                       Concepto CON 
     
      
            Producto / Servicio 
  
 
GAFAS DE LECTURA. LUPAS           PRISMÁTICOS 
            Unidades:  
  
200                                40                           20 
            Precio venta / unidad:  
  
10€                                11€                        30€ 
            Importe:  
  




 CON   PREVISION DE VENTAS          
 CON 
 
                            Año 1 
                       Concepto CON 
     
      
            Producto / Servicio 
  
 
SOL S/G              L. CONTACTO         L.CONTACTO 
Marca blanca        Mensuales                   Diarias 
            Unidades:  
  
500                              700                          500 
            Precio venta / unidad:  
  
49€                               39€                         30€ 
            Importe:  
  
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Previsión de ingresos por meses Año 2014 
 
ENERO 17.000 € JULIO 18.000 € 
FEBRERO 10.000 € AGOSTO 17.000 € 
MARZO 16.000 € SEPTIEMBRE 10.000 € 
ABRIL 18.000 € OCTUBRE 12.000 € 
MAYO 16.000 € NOVIEMBRE 13.000 € 
JUNIO 15.000 € DICIEMBRE 17.000 € 
 
6.2 Tabla de inversiones y financiación 
A continuación, se presenta un cuadro de inversiones y otro de financiación, para los 3 
años de previsión: 
 
            INVERSION    INICIAL    AÑO 2     AÑO3 
 ACTIVO NO CORRIENTE 
 Gastos de 
establecimiento/inmovilizado 
inmaterial 
Gastos de constitución 
Aplicaciones informáticas  
 
Inmovilizado material  
 




Equipos informáticos  
 
  Maquinaria  
 
 Inmovilizado financiero 




























 750 € 
 
 750 € 
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 21.800 € 
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         INICIAL 
 
         Año 2 
 
 



















Acreedores a L/P 
 










































Préstamos a C/P 
 










































A continuación presentamos un Balance, donde se representa la situación inicial prevista para 
la empresa. Aquí se muestran los bienes y derechos que posee la empresa (Activo) y el 
conjunto de obligaciones y deudas contraídas frente a propietarios o socios y frente a terceros. 
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6.3 Balance de situación inicial 
 
Representa la evolución del patrimonio de la empresa, nos informa sobre los cambios 
que se producen en el mismo, tanto cuantitativamente, como cualitativamente, por 



























Gastos de establecimiento 
Inmovilizado Material 
Inmovilizado  Inmaterial 
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6.4 Cuenta de resultados 
A continuación, representaremos la cuenta de resultados,  la cual muestra la 


























































MARGEN BRUTO  








COSTES FIJOS ( D ) :  
 
. Mano de obra 
directa 
 
. Otros gastos 
generales de  
fabricación o de 
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Conceptos  Año 1 Año 2  Año 3 
 

















































Observamos como el beneficio después de impuestos va aumentando a lo largo de los 3 años, 
a pesar de los costes inherentes al negocio. Es un indicador de la capacidad de crecimiento de 
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6.5 Análisis mediante ratios 
El estudio de los ratios para valorar la viabilidad económica y financiera de la empresa los 
vamos a sintetizar en 2 grupos: el primero incluye los que aportan información sobre la 
rentabilidad de la empresa y la estructura de costes, y sirven específicamente al análisis 
económico.   
El segundo incluye los que están orientados hacia el análisis financiero, aportando información 





































Punto muerto = Costes fijos/ Ratio coste volumen  
 
El punto muerto nos da información sobre el nivel mínimo de ventas para cubrir todos los 
costes de la empresa, observamos como en el primer año no superamos el umbral mínimo 
para solventar los costes, sin embargo en el segundo y tercer año, las ventas ya superan el 
punto muerto, por lo tanto la empresa empieza a obtener beneficios, como muestra la cuenta 
de resultados.  
Rentabilidad económica = BAI / ACTIVO TOTAL  
 
Respecto al indicador de la rentabilidad económica, nos da idea de la rentabilidad de la 
empresa en su conjunto, de forma que cuanto más elevado sea el ratio mejor, porque 
significará que los activos utilizados tienen una buena productividad, mientras que un 
valor  reducido puede ser indicativo de un exceso de inversiones (activos) o de otras 
causas y, por tanto, de una menor productividad. Observamos que el primer año el 
coeficiente es negativo, no obtiene rentabilidad económica, al contrario que en el segundo 
y tercer año, que la empresa empieza a ser rentable. 
 
 
Trabajo Fin de Grado  Página 61 
 
La rentabilidad financiera, relaciona el beneficio neto obtenido con los recursos propios, es 
decir, mide el resultado generado por la empresa en relación a la inversión del empresario 
individual. A medida que el valor del ratio sea mayor, mejor será la rentabilidad financiera, 
y se cubrirán mejor las expectativas del emprendedor. 
Rentabilidad financiera = BDI / Recursos propios 
El primer año no se cubren las previsiones del empresario, obtiene pérdidas, el ratio de 
la rentabilidad financiera es negativo. 
 
    
 Ratios financieros 
 
        
         Inicial 
       
           Año 2 
         
            Año 3 
   


















Solvencia: ACTIVO CORRIENTE / PASIVO CORRIENTE 
El ratio de solvencia nos indica la capacidad de la empresa para poder pagar las deudas a 
corto plazo. Como es superior a 1, nos indica que no está en suspensión de pagos técnica, 
sino al contrario, la empresa es muy solvente y no tiene problema en hacer frente a sus 
obligaciones de pagos a C/P. 
 
Endeudamiento = DEUDA CP+LP / PASIVO TOTAL  
 
El ratio de endeudamiento  nos indica lo apalancada, mediante financiación ajena, que esta la 
empresa entre la financiación a largo y a corto plazo.  Cuanto más se aproxima a 1, mayor 
endeudamiento, cuanto más se aproxima a 0 menor. Observamos que se haya comprendido 
entre  (0.4-0.5), se encuentra dentro de los valores óptimos. 
Observamos que el primer año, la empresa obtiene pérdidas (resultado negativo después de 
impuestos), pero en el segundo y tercer año ya obtiene beneficios,  el incremento de las ventas 
es superior al de los gastos, y por tanto, nos lleva a un mayor margen bruto. 
La empresa obtiene beneficios, debido en su mayor parte, a la mayor inversión en publicidad y 
comunicación, que atrae al público efectivo, también se constata que una vez posicionada en 




Trabajo Fin de Grado  Página 62 
 
7. CONFIDENCIALIDAD Y  PROTECCIÓN DE DATOS 
 
En cuanto a la confidencialidad, consiste en no revelar la información que se transmite 
entre el profesional y el cliente, en caso de reutilizarse la información, no puede 
relacionarse con el cliente. 
 
La obligación de mantener la confidencialidad tiene que ver con razones de protección 
de intereses comerciales y protección primordial de la intimidad. 
 
Por otro lado, la ley de protección de datos personales, que aparece por unos motivos 
de peso: una mayor información personal difundida a través de instituciones, gran 
avance de las tecnologías de la comunicación que permiten enviar cantidades de 
información a cualquier lugar del planeta. 
 
Es por ello, que si se trata esa información personal sin ningún tipo de control o de una 
forma indebida, causa ofensa y perjuicios en la persona afectada. 
Por ello, es tan importante que toda persona tenga derecho a la intimidad, 
confidencialidad y protección de datos personales, de forma que no queden 
vulnerados estos derechos fundamentales del individuo. 
 
La ley Orgánica 15/1999 de 13 de diciembre de Protección de Datos de Carácter 
Personal ( LOPD ) tiene por objeto proteger y garantizar las libertades públicas y 
derechos de las personas físicas, que son fundamentales en cuanto que garantizan su 
honor, privacidad e intimidad. 
 
Su objetivo principal es controlar el tratamiento de los ficheros y datos, de carácter 
personal, sin perjuicio del soporte en que se encuentre, ha de protegerse los derechos 
de las personas sobre ellos, y las obligaciones de aquellos que los crean. 
 
En la elaboración de este proyecto, no se ha vulnerado este derecho, ni quebrantada 
esta ley, no se ha hecho uso fraudulento de ningún documento, que pudiera ser 
copiado textualmente, solamente se han consultado las fuentes que cito en la 
bibliografía,  con el fin de obtener información válida y tratar dicha información para 
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8. CONCLUSIONES: 
La elaboración del presente plan de negocio, ha supuesto una constante recopilación 
de información y una apuesta por el futuro, con idea de llegar a crear mi propia 
empresa. 
Todavía inmersos en la actual crisis económica, el sector óptico sufre las consecuencias 
en menor medida que otros sectores, y poco a poco afronta su recuperación, con 
resultados positivos a partir del año 2011. 
Después de un periodo de reflexión, he apostado por la creación de una óptica 
independiente, aun a sabiendas que en un inicio no voy a participar en guerra de 
precios con la gran competencia existente en el sector, enfatizaré la diferenciación, 
mediante el trato familiar con el cliente, calidad en producto y servicios y 
asesoramiento personalizado, a la vez que un esmerado servicio post-venta. 
Queremos transmitir una imagen de seriedad, profesionalidad, honestidad, 
compromiso y trato familiar. Para darnos a conocer, utilizaremos tarjetas de visita, 
folletos informativos, creación de una página web, anunciarnos en google, facebook.. 
entrevistas en la televisión local, etc... 
 
Realizaremos campañas promocionales con la idea de atraer una determinada 
clientela (previo estudio de mercado), que suponga un coste bajo para el 
establecimiento, como regalar blisters de lentes de contacto con la compra de gafas 
graduadas, adaptación gratuita de las mismas u obsequios, detalles al realizar la 
compra en determinadas épocas del año, para fomentar la estacionalidad de las 
ventas. También cada cierto tiempo, realizaremos charlas gratuitas y mensajería vía e-
mail con promociones, descuentos, etc...Todo ello, combinado con una cartelería 
llamativa, escaparates con colores vivos y cuidada decoración, busca el objetivo de 
captar un mayor número de clientes con la consiguiente fidelización de los mismos. 
Por último, analizaremos la viabilidad del proyecto, mediante la elaboración de una 
previsión de ventas, balance de situación, y cuenta de resultados, para finalmente 
estudiar la rentabilidad del negocio,  se realiza el análisis de unos ratios económicos y 
financieros, concluyendo que la idea de negocio sería rentable desde el segundo año, 
los beneficios iniciales no serían muy altos, aumentando de forma progresiva, en el 
tercer año. 
 Como conclusión final, esta empresa es previsiblemente viable y con rentabilidad a 
largo plazo, teniendo en cuenta que al inicio obtiene pérdidas, pero que a continuación 
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ANEXO1: REGLAMENTO DE ESTABLECIMIENTOS DE ÓPTICA Y DEL EJERCICIO DE LAS 
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ANEXO 4: TÉCNICA DE MONTAJE CON BISELADORA AUTOMÁTICA. 
PLANTILLAS. 
 
El objetivo principal es aprender el proceso de montaje utilizando plantillas y 
biseladora automática y esta es la primera práctica en la que el alumno realizará el 
montaje completo. 
También es la primera ocasión en que el alumno realizará la autoevaluación del trabajo 
realizado. 
Además de realizar el montaje y autoevaluarlo, el alumno podrá familiarizarse con las 
biseladoras automáticas de distintos fabricantes que están instaladas en el laboratorio. 
 
El proceso de montaje con biseladora automática consta de las siguientes etapas (es 
conveniente que antes de que vengáis al laboratorio a hacer la práctica veáis el 
proceso completo en el siguiente enlace, que también encontraréis en el apartado de 
sesiones de laboratorio en atenea):  
. Verificación de las potencias y marcado del C.O. de las lentes con el frontofocómetro. 
 
   
Medida de la DNP del usuario. 
Medida de la altura pupilar (hp) con las gafas correctamente adaptada. 
 
 
Medida del calibre datum de la montura: L+p 
Medida de la altura del aro (h). 
 
 
Trabajo Fin de Grado  Página 75 
 
 




El centro del agujero central de las plantillas debe coincidir con la posición del centro 
DATUM para que sirva como referencia de centrado de las lentes. En caso contrario 
tenemos que compensar el error en el momento de realizar los desplazamientos de las 
lentes en el bloqueador. Un ejemplo: 
  









Es importante tener en cuenta las rectificaciones debido a los posibles errores del 
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- Si la plantilla está bien confeccionada, el botón bloqueador coincidirá con la 
posición del centro datum en la lente. 
- Si la plantilla está mal centrada, será necesario rectificar el valor de los 
descentramientos. 
- Los descentramientos horizontales de signo positivo se realizan en dirección 
hacia la nariz,  por tanto, de sentido opuesto en OD y OI. 
- Los descentramientos verticales positivos son siempre hacia arriba. 
 
 
dh= +3.5 mm 
 
Antes de bloquear la lente se debe verificar que el diámetro es suficiente para realizar 
el montaje con los descentramientos necesarios, es decir que la lente cubre la 
totalidad de la plantilla. 
 
 
La lente bloqueada debe sujetarse en el eje de la biseladora automática. La plantilla 
debe colocarse exactamente en la misma posición que la lente, verificando que 
coincidan los lados nasal y superior de la plantilla y de la lente. Y asegurándose de que 
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Cuando la lente se monta sobre montura metálica, se debe tener la precaución de pulir 
los bordes de la lente antes de introducir la lente para probar su tamaño respecto la 
dimensión del aro de la montura. 
Después de comprobar que el tamaño de la lente sea el adecuado para poder 
insertarlas en el aro, se han de eliminar las esquirlas que se han producido alrededor 
del bisel por el roce del diamante sobre el vidrio. Llegado este punto es importante no 
aumentar la anchura del bisel (provocaría una cenefa translúcida antiestética), y por 
tanto lo que hay que hacer es no incidir sobre las zonas pulidas de la lente. 
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Inserción de la lente y comprobación de tensiones: 
 
 
Plásticas: las lentes se introducen en caliente a diferentes temperaturas según el 
material, llegando a la temperatura de conformado. Hay que tener mucho cuidado de 
no deformar la montura. 
Metálicas: las lentes se introducen en frío, abriendo el aro con el destornillador y 
apretando los tornillos hasta que los cierres de aro estén totalmente ajustados. 
Con el polariscopio hay que buscar tensiones, y eliminarlas con la biseladora manual 
en caso de que existan 
 
Una vez montadas las lentes se miden las DNC: distancias nariz-centro óptico (DNC) 
que deben coincidir con la DNP del paciente. 
 Se mide la altura del centro óptico (hc) respecto a la parte inferior interna de la 
montura, que debe corresponder con la altura pupilar del paciente (hp). 
 En caso de que los datos del montaje no correspondan de forma exacta con lo que 
debía conseguirse, se valorarán las repercusiones que los errores provocan sobre el 
sistema visual, para poder decidir si pueden ser entregadas al paciente. 
 
Antes de entregar las gafas es muy importante limpiarlas y ajustarlas anatómicamente. 
Y para ajustarlas, recordar siempre el triángulo de contacto, en ángulo pantoscópico y 
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Es la primera vez que utiliza LAP?  SI NO  
Ha cambiado la montura? Si NO  
PRESCRIPCIÓN  ANTERIOR                               ADICIÓN        PRISMA? 
OD   
OI   
PRESCRIPCIÓN DE LA ADICIÓN                        ADICIÓN 
En foróptero    
OD   
OI   
TOMA DE MEDIDAS DE CENTRADO  comentarios 
Foróptero SI NO  
Gafa de prueba con la adición delante SI NO  
Gafa de prueba con la adición detrás SI NO  
Suma de VL+VP    
Toma de medidas manual SI NO  
Instrumento de medida SI NO  
SÍNTOMAS                    si/no OBSERVACIONES 
Visión de lejos 
AV reducida                   si / no      
Mala visión central         si / no     
Mala visión periférica     si / no     
Visíón distorsionada      si / no     
Visión intermedia           si / no     
Visión intermedia     
Problemas entre lejos y cerca     
Zona demasiado estrecha     
Zona demasiado corta     
Visión próxima     
Demasiado estrecha     
AV reducida     
Mala visión     
SOLUCIÓN ADOPTADA   
Cambio de prescripción OD Ad 
OI Ad 
Cambio en medidas de 
adaptación 
OD DNP hp 
OI  DNP hp 
Cambio de geometría lente monof bifoc LAP 
 







Trabajo Fin de Grado  Página 80 
 
ANEXO 6: ENCUESTA PREVIA A REALIZACIÓN DE ESTUDIO DE MERCADO. 
Buenos Días/Tardes, si es tan amable ¿Tiene unos minutos para dedicarnos ?, Le vamos a 
hacer unas preguntas rápidas y darle un díptico informativo de nuestros servicios y 
promociones que tenemos en este momento.  
 
PREGUNTA 1:  
LAS GAFAS QUE LLEVA, ¿LAS ADQUIRIÓ EN SU MISMO BARRIO?  
PREGUNTA 2: 
 ¿QUE VALORA MÁS USTED, A LA HORA DE ADQUIRIR UNAS GAFAS NUEVAS, LA CALIDAD O EL 
PRECIO?, ¿SERÍA CAPAZ DE SACRIFICAR LA CALIDAD POR UN PRECIO MÁS BAJO? 
PREGUNTA 3:  
CUANDO VA A GRADUARSE LA VISTA, ¿LE GUSTA QUE LE ASESOREN, SE PREOCUPEN POR SUS 
NECESIDADES O PREFIERE QUE LE GRADÚEN RÁPIDO Y DEDICAR MÁS TIEMPO A ESCOGER LA 
GAFA QUE VA A COMPRAR? 
PREGUNTA 4:  
EN EL MOMENTO QUE COMPRA SUS GAFAS NUEVAS, ¿LE OFRECEN ADAPTACIÓN  GRATUITA 
DE LENTES DE CONTACTO? 
PREGUNTA 5: 
SI USTED ACUDE A UNA ÓPTICA, CON SU VIEJA GAFA DETERIORADA Y PIDE QUE SE LA 
ARREGLEN, ¿LE SOLUCIONAN EL PROBLEMA EFICAZMENTE Y LO MÁS RÁPIDO POSIBLE? 
PREGUNTA 6: 
CUANDO COMPRA UNAS GAFAS EN UNA ÓPTICA, Y SE ROMPEN, ¿QUÉ GARANTÍA LE OFRECEN 
EN EL ESTABLECIMIENTO? 
PREGUNTA  7: 
¿PREFIERE COMPRAR EN ÓPTICAS PEQUEÑAS DE LA CIUDAD O EN ÓPTICAS UBICADAS EN 
GRANDES SUPERFICIES? 
PREGUNTA 8: ¿QUÉ VALORA MÁS DEL TRATO CON EL PROFESIONAL CUANDO ACUDE A UNA 
ÓPTICA?  
 
Muchas gracias por atendernos, le invitamos a que nos visite, estamos situados en esta 
misma calle, en el nº 5, le invitamos a que acuda a la charla informativa que daremos 
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ANEXO 7: 
SUBVENCIONES A FONDO PERDIDO, VIGENTES EN ASTURIAS, EN LA ACTUALIDAD, 
PLAZO ABIERTO A SOLICITUDES. 
 
 Acciones subvencionables: 
Inversiones en inmovilizado material, por una cuantía mínima de 5.000 euros, (IVA 
excluido), realizadas en los siguientes plazos: 
 
 Para los solicitantes que, a la fecha de entrada en vigor de la Resolución por la que 
se abre el plazo de presentación de solicitudes, se encuentren en situación de alta 
en el RETA, (Régimen Especial de Trabajadores Autónomos), la inversión en 
inmovilizado material se realizará en el plazo comprendido entre los tres meses 
anteriores a la fecha de inicio de actividad como autónomo y los dos meses 
posteriores a dicho inicio.  
 Para los solicitantes que, a la fecha de entrada en vigor de la Resolución por la que 
se abre el plazo de presentación de solicitudes, no se encuentren aún en situación 
de alta en el RETA, (Régimen Especial de Trabajadores Autónomos), la inversión en 
inmovilizado material se realizará en el plazo comprendido entre los tres meses 
anteriores a la fecha de inicio de actividad como autónomo y los dos meses 
posteriores a la fecha de notificación de la Resolución de concesión.  
Los solicitantes que, a la fecha de publicación de la Resolución por la que se abre el 
plazo de presentación de solicitudes, no se encuentren aún en situación de alta en el 
RETA, (Régimen Especial de Trabajadores Autónomos), deberán encontrarse inscritos 
como desempleados demandantes de empleo en el Servicio Público de Empleo del 
Principado de Asturias, a la fecha de la solicitud. 
No se admite la inversión financiada por arrendamiento financiero ni facturas 
justificativas inferiores a 50 euros. 
Con carácter general, las inversiones se realizarán mediante la compra de activos 
nuevos. 
Cuantía: 
El importe máximo de la subvención consistirá en una ayuda de 4.000 euros, siendo la 
misma cuantía para todos los colectivos. En el supuesto de mujeres víctimas de 
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Participación en el capital social de la empresa mediante capital-riesgo. Esta 
participación es minoritaria y temporal, pactándose al inicio las condiciones de 




Promover la creación de empresas, así como la mejora y ampliación de las ya 
existentes, ofreciendo una vía alternativa de financiación a los promotores para su 
ubicación con el Principado de Asturias. 
 
Pensado para proyectos empresariales ubicados en la región: 
 Viables económica y técnicamente. 
 Con impacto económico y social positivo para el Principado de Asturias. 





 Pymes de nueva creación o ya existentes que tengan proyectos de mejora o 
ampliación, en especial aquellos que incorporen proyectos innovadores o 
tecnologías inexistentes en la región, que creen empleo y mejoren la actividad 
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Asturgar: 
Ofrece garantías a través de la concesión de dos tipos de 
avales: 
 
 Avales financieros: que cubren compromisos dinerarios de la empresa ante terceros. 
Puede ser ante Entidades Financieras para garantizar préstamos o créditos que sirvan 
para financiar inversiones o circulante. También puede presentarse ante 
Administraciones Públicas para garantizar anticipos reembolsables o ante otras 
empresas para garantizar compra de mercaderías o alquileres. Se pueden obtener 
financiación de hasta el 100% del proyecto de inversión. 
Dentro de esta línea de avales financieros se ofrecen avales para líneas de financiación 
de circulante concedidas por las entidades financieras, avales de microcréditos para 
emprendedores por un importe máximo de 25.000 o avales para préstamos para 
financiación de nuevas inversiones. 
 
 Avales técnicos: cubren un compromiso no dinerario de la empresa ante terceros. 
Son las fianzas que habitualmente prestan las empresas para garantizar sus obligaciones 
ante terceros (ministerios, departamentos de comunidades autónomas, ayuntamientos, 
empresas y organismos públicos, empresas privadas…). 
 
Dentro de esta línea de avales financieros se ofrecen, por ejemplo, avales para anticipo 
de cobro de subvenciones ya concedidas o avales para concursos públicos. 
Coste de los avales : 
 Comisión de tramitación: 0,5% sobre el importe del aval formalizado 
 Comisión anual: 1% sobre el riesgo vivo. 
Podrán ser beneficiarias las PYMES con un proyecto técnica, económica y financieramente 
viable que se hagan socias de ASTURGAR, para lo cual es necesario suscribir capital de la 
sociedad con un mínimo de 300,51 Euros. 
 Si se formaliza un aval financiero, deberá suscribirse una participación de 300,51 € por 
cada 15.025,30 € o fracción (aproximadamente un 2% del importe del aval). 
 Si se formaliza un aval técnico o línea de avales técnicos, deberá suscribirse una 
participación de 300,51 € por cada 30.050,60 € o fracción (aproximadamente un 1% del 
importe del aval). 
 
La cantidad suscrita no supone ningún gasto para la empresa ya que es totalmente 
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Anexo 8: 
Subvenciones nacionales apoyo PYMES, plazo de inscripción abierto: 
 
Microcrédito para mujeres emprendedoras y empresarias 
El objetivo de este Programa consiste en proporcionar financiación a través de microcréditos, 
en condiciones ventajosas y sin necesidad de avales, a los proyectos empresariales de mujeres, 
proporcionándoles el asesoramiento necesario. 
Este Programa está promovido por la Dirección General de Igualdad de Oportunidades del 
Ministerio de Sanidad, Servicios Sociales e Igualdad y MicroBank (banco social de La Caixa). En 
el mismo participan, como entidades colaboradoras, las Cámaras de Comercio, Fundación 
Mujeres y otras entidades de acción social.  
Se conceden: 
Préstamos en condiciones preferentes. 
Acciones subvencionables: 
Financiación para cubrir la inversión requerida para su proyecto empresarial (sólo se admitirá 
la refinanciación en casos específicos). 
CONDICIONES DE FINANCIACIÓN 
 Importe máximo: 25.000 €. 
 Plazo de amortización: 5 años, más 6 meses de carencia optativos. 
 Tipo de interés fijo: 8,25%. 
 Sin comisiones ni avales. 
 Financiación máxima: 95% del coste total del proyecto.  
BENEFICIARIOS: 
Mujeres emprendedoras y empresarias que vayan a crear, promocionar, consolidar, expandir o 
mejorar sus proyectos empresariales. Los requisitos de participación serán: 
 Que tengan dificultades para obtener un crédito en el sistema financiero tradicional al 
no contar con avales y garantías. 
 Que inicien su actividad o la hayan iniciado en un periodo inferior a tres años. 
Excepcionalmente, dicho periodo podrá ser de cinco años en los casos de consolidación 
de proyectos empresariales. 
 En el caso de empresas, que más del 50% del capital social y la administración de la 
empresa corresponda a mujeres. 
 Que se comprometan a participar en todas las actividades y fases del proceso (incluye la 
elaboración de un plan de empresa). 
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